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希望、恐惧和趋势

[bookmark: _GoBack]WeAr对话国际零售商，咨询他们希望行业作出何等改变，是否关心趋势，以及在当前环境如何降低风险。

Filippo Anzalone
Bjork拥有者
意大利佛罗伦萨
www.bjorkflorence.com

随着技术和社交媒体正在重塑我们购物的方式，零售商的领导力正逐渐消失。为了生存，实体店要强调购物经验，如果设计得当，可以留下独特的印记。

虽然我认为活在当下非常重要，但我是通过永恒价值滤镜来验证一切。买货时我总是确保每一件衣服的质量、功能和耐磨性要经得起时间的考验。为此，我选择优质面料制成的必备品。

我的主要建议是：充分了解你的客户。你知道的越多，采购时风险越小。我的原则：“少买，但要选择买好的”。有时光靠一个品牌的总体印象并不起作用。所以把注意力放在你真正相信的产品上，它可以让你卖出你的库存产品，并有助于你自信地销售。

Alexandre Furtado
DAMAGE PLAYGROUND联合创始人
荷兰鹿特丹
https://www.damageplayground.com

供应减少90%，从而重新定义衣服究竟是由什么制成的。无需华丽的装饰，更专注于高质量的生产、加工和持久性。专注于乏味但必须的服装生产。阻止浪费!

趋势是假的。人们购买或拒绝倾销给他们的衣服，行业只是适应这一点而已。如果达到一个临界质量，接下来便会顺理成章，出现新趋势。我的决定是基于感觉的,不对“现在”妥协。“永恒的产品”是我的口头禅,尽管最后它只不过是个疯狂的想像而已：昨天不好卖的东西，明天可能就因为一些离奇的原因变成畅销。

在你采购前便销售。跟你的合作伙伴建立长期密切的关系。这可能意味着你必须降低满意度，特别是在刚开始的时候，甚至是永远。

Kasper Hostrup
GOODS创始人及买手
丹麦哥本哈根
http://shop.goodscph.com

减少大肆宣传!更多地关注工艺。对于零售，在过往的十年欣欣向荣，但最好放慢节奏。男装每年都上架得更早，越来越不依附季节，冬装根本不应该在6、7月甚至是8月上架。

我们不跟随潮流，也不追逐品牌。我们以产品为主导，质量和设计是关键。我们的选择是综合在线研究、庞大的国际网络和大量旅行的结果。

我建议找到你的利基业务，与你的供应商建立持久的伙伴关系。基于诚信建立良好的工作关系，不要被动地因为低价而购买。寻觅拥有强劲股票和核心业务的优质供应商。最后，不要让任何交易改变你的价值观、个人信仰或直觉——只买你所相信的，如果出现好的交易，那么恭喜你!


ROMA COHEN
ALCHEMIST拥有者
美国迈阿密
www.alchemist.miami

我希望并非所有的销售都受到数字工具的影响。传统产业以及自己的经验仍然是非常重要的。

我们通过社交媒体、实体店、阅读、参加节目来跟踪趋势并感知氛围。但趋势并不重要：大部分客户的购买决定都不是基于趋势。

我的建议：慢慢地、稳定地夺取胜利。这不是你卖多少的问题，而是你卖得好不好的问题。在这个艰难时刻，安全更加重要。我不认为当前是增长阶段，反而是一个重新评估的时点。伟大的事物总是源于变化，所以明智地选择你的行动吧。


Cristian Musardo
LN-CC CEO
英国伦敦及网店
www.ln-cc.com

创造力应该引领科技和商业，而不是靠科技和商业引领创造力。同时，缩短采购周期会有助于时尚和零售。我不是说“现看现买”，也不是说发布和零售之间滞后6个月的时间。

我不相信趋势与我们的业务有关。当你确定一个趋势时，这意味着它已经灭亡。相反，想法和产品才最重要。自2014年中期以来，我们开始发展“意识”品牌和产品的选择。我们想支持有意识走向更为道德的生产方式的人。我们相信这个想法,决定让它成为品牌的一部分。今天，它是客户选择我们最为重要的一个原因。

建议？嗯，知道的人不要说，说的人不知道。


Antonia Giacinti
Antonia所有者
意大利米兰
www.antonia.it

如果我可以改变行业，我会改变公司的领导，他们把我们当做销售工具，从不给我们一个好的商业环境！整个系统正处于危机之中，当然不仅仅是因为我们，而是因为品牌、经销商和消费者之间的利益冲突。

今天的一切都是关于趋势：我们每天都在体内创造一个新宇宙。享受时尚、别太认真才是关键。

我的建议是寻求企业（品牌）的支持，毕竟他们通过我们获得了很多（零售商）。当然，他们也给了我们一定的吸引力。不幸的是，这是不够的：魅力不能负担商店的支出。


Ekaterina Nozhkina
TREND ISLAND经理
俄罗斯莫斯科
www.trendisland.ru

简洁才完美。如果我能改变产业，我会促进多功能化和简单化。

是的，趋势是很重要的。它们展示了社会的面貌，只有通过研究趋势就有可能形成一个商业上可行的购买策略。购买是一个复杂的过程，受心理学、社会学、经济学和政治学影响。

我建议：监控销售统计；观察客户，花更多的时间在店里。要灵活地营销、发掘新设计师新品牌。了解你的目标受众和整个销售过程以迎合他们的利益。我们正在进入设计师和社会媒体的时代：你需要根据宣传进行调整。

LARS BRAUN
BRAUN HAMBURG创始人
德国汉堡
www.braun-hamburg.com

我真的很想阻止我们竞争对手的早期促销。盛夏时的销售并不管用——人们不再相信他们几分钟前购买的东西了。

当然趋势对我们非常重要。他们激发时尚和零售，如果没有它们，我们的业务将会消失。我们在各种各样的影响，如建筑、艺术、时代精神中寻找它们的踪影。但是，当我们做决定时，完全是依赖经验。

零售需要停止关注已经尝试和测试的。它需要勇于冒险进入新领域，不断地问：客户真的需要吗，还是他们只是感觉不安全？


SARAH ANDELMAN
COLETTE拥有者
法国巴黎
www.colette.fr

关于零售，我会改变什么？好问题！仔细想想，什么都不改变。

我从来不会根据潮流选择产品。我只是跟着我的感觉和我的心走。

我的建议是：不要害怕冒险。我们需要能量、爱和创造力。


Victoria De La Fuente
LAMBERT AND ASSOCIATES采购代理公司Bergdorf Goodman、Neiman Marcus、Fenwick、Lam bert品牌客户经理
美国纽约
www.lambertandassociatesgroup.com


我要改变的是速度。现在设计师每年发布4 - 6款产品。这对创造力有影响，作为设计师，在发布前没有足够的时间构建一个概念。随着制造业外包，已经不再重视质量了。消费者依然为其买单：缺乏排他性，而这正是华丽时尚应基于的。

趋势很重要，因为它们有助于创建指导方针。我们跟踪所有主要出版物、艺术和科技博览会，跟踪节目和街头风格。新季度开始前，我们会创建一本趋势书，展示我们要找的颜色和款式。它帮助我们将注意力集中于市场。

彻底了解客户是减少风险的关键。多关注实体店,跟顾客交谈并观察他们。我相信应该给客户一些他们在其它地方无法获得的东西，这意味着保持最前沿的设计、可定制的产品、协作和独一无二的商品。非公开新品时装展会是一个很好的方式，可以在购买前尝试新的设计，同时为客户创造新颖的店内体验。


PETER HANNEWALD
Pool首席执行官
德国慕尼黑
www.verypoolish.com

我将根据季节调整产品，在夏天销售夏天的产品，在冬天销售冬天的产品。

持续更新你的观念。社交媒体无疑有着越来越大在影响,即使每一个自称为的“影响者”并不总是拥有影响力。

更多地与供应商进行交流。多渠道策略也有帮助：今天零售商不仅必须活跃于所有销售渠道以获得并维持客户，他们也必须通过不同渠道提供附加价值。我们通过实体店和网店实现这一目标。不断了解竞争对手正在做什么也很关键。

